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RESUMEN EJECUTIVO 
 
Mowinga es un proyecto de impacto social que busca desarrollar una compañía 
dedicada a la producción y comercialización de productos 100% orgánicos a 
base de una planta llamada Moringa cuyas hojas y rama contienen múltiples 
nutrientes y propiedades alimenticias que le permiten a sus consumidores tener 
una alimentación balanceada. 
 
Este proyecto busca ser implementado en la región Caribe en donde se ve la 
problemática con la nutrición de los niños de bajo recursos y Mowinga puede 
significar la solución de raíz a ese impacto social que buscará darle solución a 
la poca y mala alimentación de dichos niños. 
 
También se busca llegar a las nuevas tendencias a nivel mundial sobre la “onda 
fit” en donde nuestros potenciales clientes buscarán con nuestros productos 
mejorar su estilo de vida y lograr ser saludables. 
 
Nuestro producto será Polvo de Hojas de Moringa Orgánico 100% puro, ideal 
para ser consumido en ensaladas, infusiones, sopas o con diferentes tipos de 
bebidas, para todo el público que busca beneficios generales de salud y 
bienestar y será comercializado en las siguientes presentaciones: 
 
PRESENTACIÓN PRECIO 
UNITARIO 
Caja moringa en polvo x 20 sachetsx 200 gr  $32.000  
Tarro de 90 cápsulas de moringa x 50 gr  $30.000  
Sobre sellado moringa en polvo 200 gr  $12.000  
 
Colombia gracias a su posición geográfica brinda condiciones muy favorables 
para la siembra y desarrollo de diferentes alimentos, la moringa no es la 
excepción, por lo tanto, el escenario para el desarrollo de este proyecto es muy 
favorable, donde solo existen unas cuantas microempresas que satisfacen a un 
grupo pequeño de la población que adquiere productos naturales y cada día va 
en crecimiento logrando así un escenario para diferentes proveedores. 
 
La encuesta realizada a 175 personas, nos arrojó que un 64% de las personas 
si consumen un complemento alimenticio y que estas personas en un 86.6% lo 
consumen a diario, por lo cual nuestro proyecto tendría una aceptación por parte 
de nuestros potenciales clientes. 
 
El mercado objetivo son personas que buscan alternativas para conservar su 
figura física, tener la posibilidad de adquirir un producto orgánico que aporte 
vitaminas y minerales a su cuerpo, como también padres de familia que quieran 
incluir a su canasta familiar un producto especial para sus hijos. 
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Inicialmente el proyecto Mowinga se ubicará en la región norte del territorio 
colombiano, las tierras donde se cultivará la materia prima están localizadas en 
el corregimiento de Los Haticos, sur de la Guajira, jurisdicción de San Juan del 
Cesar, escasamente a unos 35 km de la ciudad de Valledupar (10.704594,-
73.102333). 
 
La inversión para este proyecto es de aproximadamente 500 millones de pesos, 
los cuales comprenden inversión en equipos y maquinaria. 
 
Basándose en las proyecciones en ingresos por ventas, costos, gastos e 
inversión, Mowinga generaría una rentabilidad sobre sus costos de capital de 
17.76%, es decir, es atractiva para los inversionistas simpatizantes, ya que el 
porcentaje de rentabilidad es superior al de la DTF, donde su dinero además de 
estar rentándoles estaría aportándole a un proyecto con un impacto social y 
ambiental positivo. 
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1. DEFINICIÓN DEL PROYECTO 
 
El objetivo del proyecto es desarrollar una empresa que ofrezca productos 
orgánicos a base de moringa, la cual es un árbol cuyas propiedades alimenticias 
pueden ser aprovechadas para generar diferentes tipos de alimentos, en este 
caso, se plantea un polvo proveniente de la hoja del árbol que después de pasar 
por el proceso de secamiento y empacado pueda ser utilizado de varias 
maneras. 
 
 
1.1. OBJETIVOS 
 
Los objetivos a cumplir durante la elaboración de este proyecto son: 
 
 Desarrollar un portafolio de productos orgánicos a base de moringa. 
 Generar a la población (niños y jóvenes) una alternativa al problema 
de la desnutrición. 
 Propiciar la creación de una empresa con sentido social y saludable. 
 Ofrecer productos de calidad. 
 
 
1.2. BENEFICIARIOS 
 
El proyecto busca beneficiar a diferentes tipos de poblaciones, desde los 
niños y jóvenes con desnutrición en las zonas críticas del país, así como 
también a las de personas que buscan productos orgánicos para mantener 
su cuerpo y cuidar su salud, finalizando con la elaboración de un alimento 
para el ganado de doble propósito. 
 
Es por esto “La capacidad de la moringa de ofrecer alimentos nutritivos para 
personas y animales, así ́como aceite comestible de alta calidad y una gama 
de otras aplicaciones, la vuelve un elemento sumamente importante para el 
establecimiento de comunidades sostenibles en el trópico seco, tanto en las 
áreas rurales como en las ciudades. Esto requiere el desarrollo no sólo de 
plantaciones en el campo, sino proyectos de agricultura urbana y periurbana 
en combinación con el aprovechamiento de otras especies”. (Mark & Jed, 
2011) 
 
 
1.3. ENTIDAD EJECUTORA 
 
En la etapa de inversión se pretende crear una S.A.S, que se denominará 
MOWINGA S.A.S la cual se encargará de preparar la tierra, sembrar la 
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semilla de moringa, cosechar la planta y manufacturar los productos. 
Posteriormente se procederá a su promoción y comercialización. 
 
1.4. NECESIDADES  
 
Principalmente el proyecto nació al querer aportar a la problemática social 
que se vive en la región Caribe, en este caso específico con la desnutrición 
infantil. Se llegó a la conclusión en que si se trabajaba en solucionar este 
problema se lograría tener mejor calidad de vida para los niños y jóvenes de 
escasos recursos. 
 
Por otro lado, con el polvo proveniente de la hoja del árbol de moringa se 
desarrollará un producto para satisfacer esa necesidad de ese grupo de 
personas que buscan cuidar su imagen y su salud.  
 
Gracias a las propiedades del árbol se podrá realizar un proyecto amigable 
con el medio ambiente que ayuda a solucionar un problema social y también 
a ayudar a controlar la obesidad y el desorden alimenticio. “Más de la mitad 
de los adultos colombianos entre 18 y 64 años (56 por ciento) tiene 
sobrepeso u obesidad. La desnutrición crónica en la primera infancia (0 a 4 
años) se ubicó en el 10 por ciento. Más de la mitad de los hogares no tienen 
acceso suficiente, adecuado y de calidad a los alimentos necesarios” 
(Fernández, 2017) 
 
Por último, (Gómez & Angulo, 2014) expresan en su artículo que “de acuerdo 
al panorama del hambre declarado por la FAO, Colombia, cuya población 
total es de 46.9 millones de habitantes, cuenta con 6.0 millones de personas 
subnutridas, cuya prevalencia de subnutrición es del 13% (FAO, 2013)”. 
 
 
1.5. JUSTIFICACIÓN DEL PROYECTO 
 
MOWINGA será desarrollado para mitigar a largo plazo la problemática con 
los niños en la Región Caribe, se pretende también crear un producto 100% 
orgánico y colombiano que ayude a mantener una dieta sana a las personas 
que se preocupan por su imagen y salud.  
 
La moringa es un producto relativamente nuevo en el mercado que está en 
auge ante la necesidad de las personas de buscar productos orgánicos que 
proporcionen vitaminas y minerales en grandes porcentajes. La ventaja del 
árbol es que proporciona beneficios para diferentes objetivos, como, por 
ejemplo, cuidado de la piel, alimentación tanto para humanos como para el 
ganado de doble propósito. (Gómez & Angulo, 2014) 
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Dicho lo anterior podemos decir que el producto es atractivo para los 
inversionistas ya que se puede elaborar un portafolio amplio de productos 
con el fin de satisfacer diferentes necesidades. Según un artículo de (La 
Nación, 2015) en Paraguay, La empresa "Yguá Moringa Oleifera" exportó 
más de 12 toneladas de moringa a España en el 2015, con el compromiso 
de aumentar su producción para los próximos años. 
 
Un estudio realizado por Nielsen en el 2015 nos muestra un mercado por 
satisfacer considerable, donde se entrevistaron a 30 mil personas en más 
de 60 países alrededor del mundo. 
 
En el informe presentado por la compañía se pudo concluir que los 
consumidores están buscando alimentos naturales, con ingredientes que les 
ayuden a combatir enfermedades y que promuevan una buena salud, 
además están dispuestos a pagar más por recibir productos Premium que 
tengan mayores beneficios. 
 
Por otro lado, en el estudio podemos observar que independientemente de 
la región donde se realizaron las encuestas, todos están concientizados de 
la importancia de cambiar los hábitos alimenticios, “La mitad (49%) de los 
encuestados en todo el mundo creen que tienen sobrepeso, y la mitad (50%) 
están tratando de perder peso” (Nielsen N.V, 2015) . 
 
 
1.6. METODOLOGÍA 
 
Dentro de la metodología se buscará contar con las siguientes fuentes: 
 
 Fuentes primarias: para este caso realizaremos un acercamiento 
directo con los potenciales clientes a través de una encuesta en 
donde podamos conocer de primera mano las expectativas, 
recomendaciones, que puedan tener acerca del producto, así como 
también conocer cuáles son los posibles productos sustitutos que se 
encuentran en el mercado o que se están vendiendo y que pueden 
ser una barrera de entrada. 
 
 Fuentes secundarias: buscaremos en bases de datos e 
investigaciones acerca de los últimos avances en cuanto al 
procesamiento de la planta para poder desarrollar un portafolio de 
producto que se adapte a los objetivos del proyecto. 
 
 Participantes: el proyecto contará con dos participantes activos, por 
un lado, se encuentra Luis Fernando Sierra con la parte técnica y por 
otro a Diana Prado con la parte comercial y financiera. 
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2. ESTUDIO DE MERCADO 
 
2.1. ANÁLISIS DEL MERCADO 
 
Colombia gracias a su posición geográfica brinda condiciones muy favorables 
para la siembra y desarrollo de diferentes alimentos, la moringa no es la 
excepción, por lo tanto, el escenario para el desarrollo de este proyecto es muy 
favorable, donde sólo existen unas cuantas microempresas que satisfacen a un 
grupo pequeño de la población que adquiere productos naturales, y cada día va 
en crecimiento logrando así un escenario para diferentes proveedores. 
 
 
2.1.1 ANÁLISIS DEL SECTOR Y TENDENCIAS 
 
MOWINGA nace a partir del crecimiento exponencial del número de personas 
que cada día busca productos naturales que cuidan de su salud y físico, que 
aprecian los productos orgánicos y que generen una mínima huella ambiental. 
 
La encuesta mencionada anteriormente realizada por Nielsen arroja unos 
resultados sorprendentes en términos de la tendencia de los consumidores por 
el cuidado de ellos mismos. De los 30 mil encuestados, el 65% están recortando 
las grasas de su dieta, el 62% está dejando la comida chatarra y los dulces, y lo 
más sorprendente y lo que le da valor a nuestro proyecto es que el 57% está 
agregando a sus platos productos 100% naturales, “lo cual indica que el 
consumo a nivel mundial está cada vez más enfocado a productos naturales” 
(Nielsen N.V, 2015).  
 
Según un informe presentado por la Generación de Capacidad Comercial hacia 
EFTA: Inteligencia de Mercado para Colombia – Sector de Frutas y Verduras 
Orgánicas, no existe en Colombia información disponible acerca del agregado 
del mercado de productos orgánicos. Los autores estiman que el volumen del 
mercado en Colombia para alimentos orgánicos en el sector de la venta al por 
menor y gastronómico está entre 2 y 3 millones de dólares americanos (a nivel 
de precios de consumo). 
 
Actualmente, se pueden encontrar en internet, como canal principal para 
comercializar productos derivados de la moringa en diferentes sitios del mundo, 
México y España como líderes en mercado de producto de moringa. Un artículo 
de la Nación en Paraguay expresa que en el 2015 el país latinoamericano 
exportó entre 12 y 15 mil kilos de moringa a Europa, específicamente España, 
Italia y Alemania (La Nación, 2015).  
 
Se encontró que en México y en Paraguay existen dos empresas dedicadas a la 
comercialización de productos derivados de la moringa con su propia marca, 
ellos son Colmoringa en México, Yguá Moringa Oleífera en Paraguay y Moringa 
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Nature. Estas son empresas legalmente constituidas que venden sus productos 
por sus propias páginas web, Yguá exporta su producción hacia Europa 
satisfaciendo el mercado en el viejo continente  
 
Colmoringa, una empresa mexicana que tiene un amplio portafolio de productos 
derivados de la moringa, esta compañía brinda desde el polvo de moringa hasta 
el aceite extraído de la semilla de esta leguminosa, con fines cosméticos, todos 
100% naturales. Su página Web está muy completa, muestra los beneficios de 
la moringa en todas sus presentaciones. Ofrece el servicio de compra on-line 
para envíos a todo el territorio mexicano. 
 
Yguá en Paraguay ofrece un producto orgánico certificado, brindando un 
producto que cambia el estilo de vida de sus consumidores, ofreciéndoles 
calidad en cada gramo de moringa. 
 
Por otro lado, podemos encontrar a Moringa Nature, una empresa española que 
también vende productos derivados de la moringa como: Polvo de moringa, 
cápsulas y hojas. En su página web podremos encontrar las presentaciones, 
certificaciones orgánicas y su distinción son los empaques del producto que 
pueden ser reciclados por los consumidores.  
 
Por lo anterior, se puede deducir que el mercado tiende al crecimiento 
internacional el cual se ve reflejado en las empresas que actualmente nacen 
comercializando este producto por todos los continentes. 
 
Así mismo, “más de siete de cada 10 consumidores en Francia (72%), Alemania 
(71%), Italia (73%) y España (72%) coinciden en que son preferibles los 
beneficios de los alimentos naturales como frutas y verduras a los beneficios 
añadidos de los alimentos funcionales” (BNP Media, 2017).  
 
En el artículo de revista citado anteriormente, se expresa que el 2016 fue el año 
de las leguminosas, y la moringa es considerada como tal. Las personas en el 
mundo buscan cada vez alternativas para la mejorar su calidad y estilo de vida, 
por eso acuden a los superalimentos, como las leguminosas y semillas. Entre 
ellos podemos encontrar la moringa.  
 
“El número de productos alimenticios y bebidas lanzados a nivel mundial con 
guisantes verdes ha crecido 126%, mientras que los productos alimenticios y 
bebidas que contienen lentillas de coral han crecido 62% y alimentos y bebidas 
que contienen guisantes amarillos han aumentado 21%” (BNP Media, 2017). 
 
En Estados Unidos los productos artesanales y con alto contenido nutricional 
están en auge, gracias a los efectos negativos de los alimentos artificiales 
convencionales y la comida rápida. 
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2.1.2. ANÁLISIS DE LA DEMANDA 
 
Según el estudio de Euromonitor Internacional, en países europeos, Canadá y 
Estados Unidos, existe un alto componente ético en el comportamiento de los 
consumidores. Las personas mayores y la clase alta suelen ser más activos en 
el consumo de este tipo de productos ya que tienen el tiempo para investigar y 
los recursos para adquirirlos. Los niños también son un mercado importante. 
(Procolombia, 2010). 
 
En vista de la poca información que se tiene de este producto en la región Caribe 
en donde se pretende implementar el proyecto se decidió realizar una encuesta 
que nos mostrara las tendencias y que permitiera analizar de una mejor manera 
la demanda: 
 
La encuesta realizada (ver anexo No. 1) a 175 personas, nos arrojó los que un 
64% de las personas si consumen un complemento alimenticio y que estas 
personas en un 86.6% lo consumen a diario, las personas encuestadas fueron 
seleccionadas al azar.  
 
Adicionalmente, las personas encuestadas conocen muchas marcas de 
suplementos alimenticios entre éstos, 10 personas confirmaron conocer la 
spirulina. 
Indagando más en la encuesta el 77.6% afirmó conocer la Moringa y que en una 
escala del 1 al 5 siendo 3 la más elegida con 65.3% seguido de 4 con un 12%. 
Los encuestados en cuanto a la preferencia de la presentación para consumir la 
Moringa la prefieren en el siguiente orden: polvo, cápsula, infusión y por último 
hojas. 
 
Para la captación de precios se pudo detectar lo siguiente: 
 
 Con un 63.7 % las personas prefieren pagar por un paquete de cápsulas 
de 90 unidades el valor entre $20.000 y $25.000 
 Con un 90.4% las personas prefieren pagar por una caja de moringa en 
polvo x 20 sachets para un total de 200 gr el valor entre $35.000 y $40.000 
 Con un 85.5 % las personas prefieren pagar por un frasco de aceite de 
Moringa de 50 ml el valor entre $25.000 y $35.000 
 Con un 88.6 % las personas prefieren pagar por un frasco de aceite de 
Moringa de 50 ml el valor entre $15.000 y $20.000 
 
 
 
 
 
13 
 
2.1.3. ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA 
 
Después de indagar sobre la competencia internacional, se encontró que el valor 
agregado ofrecido por todas las compañías es un producto natural que ofrece 
muchas más vitaminas y minerales que cualquier otra planta, suplemento o 
complemento alimenticio.  
 
A pesar de que en Colombia se encontró un mercado del producto, donde 
podremos encontrar desde las hojas, polvo, semillas hasta el aceite cosmético 
que previene las arrugas en las mujeres, no se evidenció una empresa fuerte, lo 
que concluye que, el mercado en Colombia está en auge y es una oportunidad 
para Mowinga de entrar en el mercado Nacional. El canal de distribución más 
fuerte de estos productos es internet, donde los proveedores anteriormente 
mencionados ofrecen este como su canal principal, algunos ofrecen el producto 
en su país de origen y otros a diferentes regiones en el mundo. 
 
Por último, encontramos en tiendas naturistas productos ofrecidos por diferentes 
laboratorios naturales donde incluyen entre sus componentes moringa, 
principalmente se pueden encontrar estas tiendas comercializadoras en las 
grandes superficies, ventas multinivel o de revista y por internet. 
 
Dentro de las tiendas naturistas encontramos Natufarma, Centro Naturista Casa 
Verde, Tienda Naturista la Luz, Natural Express y Viva Organic. 
 
En estas tiendas naturistas en la ciudad de Barranquilla pudimos indagar en seis 
de estos comportamientos y tendencias de las compras y de las preferencias de 
los clientes. 
 
El tema más popular entre los clientes es comprar la Moringa en polvo, en 
segundo lugar, las hojas secas y por último en cápsulas, en tres de estos, la 
tendencia que nos indica los vendedores de estas tiendas es que los clientes 
cada día están buscando más productos que puedan ayudarlos a tener un estilo 
de vida más balanceado por lo que la Moringa ha sido un producto estrella que 
resulta ser atractivo. Adicional a la preferencia de los clientes también se pudo 
comprobar que es un producto muy llamativo, las personas indagan sobre sus 
propiedades y aceptan el producto, según lo investigado en promedio el producto 
es vendido entre 45 a 50 veces a la semana por tienda. Los precios oscilan entre 
$15.000 y $45.000 pesos. 
 
En las tiendas naturistas también se pudieron apreciar múltiples productos 
sustitutos y en diferentes tipos de presentación. 
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Tabla No. 1. – Lista de Precios y presentaciones de Moringa en Tiendas 
Naturistas 
 
Presentación Precio Marca y Empresa productora 
Cápsulas x 100 $32.500 Sanus - Artemisa 
Cápsulas x 80 $25.000 Prohamor - Prohamor 
100 cápsulas  $20.000 Moringa – Aprisco Balcones 
100 gramos  $15.000 Moringa – Aprisco Balcones 
250 gramos  $30.000 Moringa – Aprisco Balcones 
100 gramos $21.000 Moringa – Vitaple 
700 gramos $27.900 Inga Moringa – Medical System 
Te sobres por 30 $22.900 Moringa – Plantas Verdes 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
2.1.4 ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER 
 
Amenaza de intensa rivalidad: 
 
Dentro de nuestro análisis en el mercado colombiano y a nivel costa no se cuenta 
con un mercado formal del producto, sobre todo los productos orgánicos y 
naturales, por lo que la rivalidad sería con competidores diversos que pueden 
generar una rivalidad intensa a la hora de competir. 
 
Adicional a las investigaciones que hemos realizado el producto es 
comercializado por diferentes tiendas naturistas por lo que habría rivalidad con 
los proveedores de estas tiendas. 
 
Amenaza de productos sustitutos: 
 
Debido al auge que se está presentando a nivel nacional por las personas que 
quieren mantener un estilo de vida saludable el mercado nacional se ha visto 
inundado por productos orgánicos y naturales que pueden significar productos 
sustitutos y que puedan desplazar el nuestro como el caso de la spirulina, por lo 
que nuestra salida a esta amenaza será la diferenciación y el valor agregado. 
 
Por otro lado, los productos ya existentes en el mercado como suplementos 
alimenticios tienen gran parte del mercado, donde los nuevos competidores 
sustitutos similares a la moringa pueden abarcar a los competidores. Por tal 
motivo, basado en las comparaciones de las propiedades del producto, la 
moringa tiene altas probabilidades de penetrar en estos mercados existentes.  
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Amenaza creciente de negociación de los compradores: 
 
Dentro del portafolio de Mowinga se puede encontrar con una línea de producto 
al por mayor, bultos de polvo de moringa de 50 kilogramos, con los cuales se 
pueden alimentar, colegios, universidades, comunidades vulnerables, 
campesinos. Es por esto que uno de los pocos clientes que tiene esta línea son 
los entes territoriales y nacionales, los cuales tendrían poder de negociación en 
esta línea de producto al entrar a comprar con diferentes tipos de volumen, es 
decir a mayor volumen puede haber descuento en precios. 
 
Poder de negociación de los proveedores: 
 
Los proveedores no tienen ningún poder de negociación ya que nuestro mayor 
insumo es la semilla la cual se mantiene en constante cultivo. Para el tema de 
los insumos agrícolas en la región caribe existe múltiples proveedores con los 
cuales se pueden negociar precios, en esta la región Caribe prolifera el comercio 
de insumos agrícolas. 
 
Amenaza de nuevos competidores: 
 
Si existe una constante amenaza de nuevos competidores debido al auge de 
productos orgánicos los cuales hemos venido mencionado anteriormente, lo que 
hace que el mercado sea atractivo y pueda seguir creciendo la entrada de 
nuevos competidores.  
 
 
2.1.5 DOFA 
 
A continuación, se planteará un análisis del entorno como de la situación 
interna de la compañía MOWINGA que entrará a la industria de los alimentos 
orgánicos. 
 
 
Tabla No. 2. – Análisis DOFA 
 
DEBILIDADES FORTALEZAS 
1. Poca experiencia en productos 
orgánicos. 
1. Terreno apto para el cultivo de la moringa. 
2. Conocimiento precario del mercado. 2. Maquinaria para la preparación de tierra. 
3. Personal poco capacitado para el 
procesamiento del producto. 
3. Infraestructura necesaria para la recolección y 
acopio de la moringa. 
4. Deficiencia en los procesos de 
mantenimiento del cultivo. 
4. Socios estratégicos para la comercialización 
del producto orgánico. 
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AMENAZAS OPORTUNIDADES 
1. Aumento significativo de la 
inseguridad en la zona de producción. 
1. Mercado relativamente nuevo, donde Mowinga 
tiene la posibilidad de competir. 
2. Poca aceptación del consumidor 
colombiano. 
2. La moringa al ser orgánica y altamente 
nutritiva podría mitigar problemas sociales en la 
región y traería consigo beneficios con las 
autoridades locales. 
3. Deficiencia en los procesos de 
mantenimiento del cultivo. 
3. El DANE reporta que, en el año 2012, a nivel 
nacional, el porcentaje de personas en situación 
de pobreza era de 32,7 %, en las cabeceras de 
28,4 % y en el resto del país el 46,8 % (Gómez & 
Angulo, 2014).  
4. Aumento de las barreras comerciales 
y de entrada al ser producto orgánico. 
4. En nuestro país la mayoría de la producción 
orgánica se destina a la exportación, por lo tanto, 
para el consumo local hay pocos productos. (RS, 
2018) 
5. Cambio climático.   
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
2.2. SELECCIÓN DEL SEGMENTO OBJETIVO 
 
Nuestro segmento objetivo estará dado por las siguientes características: 
 
Geográficos: Inicialmente para el lanzamiento del proyecto personas que 
vivan en las ciudades de Barranquilla y Valledupar. 
Demográficos: 
Edad: Cualquier edad 
Género: Cualquier género 
Nivel de ingresos: Superiores al salario mínimo 
Ocupación: Cualquier ocupación 
Origen Étnico: De cualquier etnia. 
Descriptores Psicográficos: 
Clase Social: estrato 1, 2, 3, 4, 5 y 6 
Estilo de vida: Personas que quieren o se cuidan su salud con 
productos naturales. 
 
El mercado objetivo son personas que tengan las características mencionadas 
anteriormente, con una diferencia, son personas que buscan alternativas para 
conservar su figura física, tener la posibilidad de adquirir un producto orgánico que 
aporte vitaminas y minerales a su cuerpo, como también padres de familia que 
quieran incluir a su canasta familiar un producto especial para sus hijos. 
 
 
17 
 
Grafica No. 1. Matriz de Empatía (Xplane) 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
2.3. ESTRATEGIA DE MERCADO 
 
2.3.1 PRODUCTO 
 
La moringa oleífera es un árbol originario del sur del Himalaya, actualmente 
se encuentra esparcido por todo el mundo, especialmente en las zonas 
donde hay escasez de alimentos. Es un árbol multiusos que contiene 
vitaminas, minerales, antioxidantes entre otros. 
 
“La Moringa oleífera se afirma que sus hojas tienen usos purgativos, aplicado 
como cataplasma para heridas, se frota en las sienes para dolores de cabeza, 
se utiliza para las hemorroides, fiebre, dolor de garganta, bronquitis, 
infecciones del oído y ojo, el escorbuto y el catarro. Además, el jugo de la 
hoja se cree que controla los niveles de glucosa, aplicado a reducir la 
hinchazón glandular” (Gómez & Angulo, 2014). 
 
Nuestro producto será Polvo de Hojas de Moringa Orgánico 100% puro, 
ideal para ser consumido en ensaladas, infusiones, sopas o con diferentes 
tipos de bebidas, para todo el público que busca beneficios generales de 
salud y bienestar. El polvo de Mowinga será comercializado en presentación 
Pensar -
Sentir
•Para el cliente lo importante es sentir que con el producto está teniendo un estilo de vida 
saludable por la cantidad de nutrientes que contiene la Moringa, ademas que le ayuda a 
nutrirse.
Ver
•El cliente ve actualmente las tendencias a tener un estilo de vida saludable y quiere ser parte 
de esa tendencia. Dentro de los influenciadores podemos encontrar las redes sociales, 
revistas, periodicos y medios de comunicacion.
Oir
•El cliente oye sobre lo bueno que es tener un estilo de vida saludable, lo influye las redes 
sociales y las tendencias que estan en auge.
Beneficios 
que dice
•El beneficio es tener un producto que le brinda nutrientes que le permiten tener una 
nutrición mas balanceada.
Frenos que 
dice
•lo que frena al cliente es permitirse hacer parte de las tendencias de tener un estilo de vida 
mas saludable y empezar el reto.
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de 200 gramos, cápsulas orgánicas de moringa x 450 mg cada una, y en 
cajas de 20 sachets con peso neto de 200 gr. 
 
Por otro lado, gracias a su nivel alimenticio la moringa tiene gran importancia, 
ya que tiene todos los aminoácidos, vitaminas y minerales valiosos –incluso 
en mayor cantidad que los alimentos típicamente considerados como tales– 
y otras propiedades nutritivas por lo tanto después de posicionado en el 
mercado el producto se ofrecerá en grandes cantidades a la industria de 
alimentos y a los entes territoriales para mitigar la problemática social en la 
región, específicamente en los planes de alimentación de los niños más 
necesitados. 
 
Nuestra propuesta de valor es vender Salud y Bienestar, donde el 
consumidor puede tener una dieta nutricional alternativa saludable. Nuestro 
tipo de ingreso será por la venta del producto físico ya que es un bien de 
consumo en diferentes formas, infusión, pomadas, malteadas, etc. 
 
 
2.3.2 PRECIO 
 
Mowinga ofrecerá polvo de moringa 100% orgánico, con sentido de 
pertenencia por el entorno y apoyando a la comunidad de la región dándoles 
oportunidades laborales por lo tanto las personas que deseen adquirir 
nuestro producto están colaborando con una causa social y ambiental.  
 
El precio al público será: 
 
Tabla No. 3 Precio de producto por presentación 
 
PRESENTACION PRECIO 
UNITARIO 
Caja moringa en polvo x 20 sachets x 200 gr  $32.000  
Tarro de 90 cápsulas de moringa x 50 gr  $30.000  
Sobre sellado moringa en polvo 200 gr  $12.000  
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Como se mencionó anteriormente, también se piensa brindar el producto en 
grandes cantidades, ya que la moringa, especialmente el polvo puede usarse 
como ingredientes para producir cápsulas, suplementos y diferentes tipos de 
alimentos saludables.  
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2.3.3 PLAZA 
 
Mowinga comercializará su producto principalmente en las ciudades de la 
región Caribe, específicamente en Barranquilla y Valledupar, donde se han 
venido realizando los estudios de campo relacionados a este proyecto. Su 
dinamismo en términos de expansión va de la mano de la demanda del 
producto en estas ciudades y las aledañas como también en su capacidad 
de producción.  
 
Se pretende comercializar nuestro producto orgánico principalmente en las 
tiendas naturistas, mercados públicos y los supermercados como Éxito, 
Jumbo, Olímpica y Mi Futuro. Por otra parte, gracias a que nuestro mercado 
objetivo son personas relativamente jóvenes y que están en constante 
actualización de los productos orgánicos y nuevos en el mercado, 
pretendemos realizar ventas por página web y a través de redes sociales. 
 
Actualmente se identificó dentro de algunos supermercados tradicionales 
espacios “fresh” en donde por un valor superior el consumidor puede adquirir 
productos Premium frescos y orgánicos. Este es un espacio ideal para el 
producto Mowinga ya que dentro de su valor agregado están estas 
características. 
 
Adicional a lo anterior también se busca comercializar el producto a través de 
internet mediante la creación de una página web en donde los clientes podrán 
comprar. 
 
 
2.3.4. PROMOCIÓN 
 
La promoción de nuestro producto se realizará a través de los siguientes 
canales: 
 Publicidad en prensa: Se pautará en periódicos como el Heraldo y 
Al día de Valledupar. 
 Internet: Se realizará la creación de la página Web con la cual los 
clientes podrán realizar comparación de productos y ver la propuesta 
de valor como compras en línea. 
 Relaciones Públicas: Se buscará la participación en artículos en 
revistas de salud en las universidades de la Costa Atlántica. 
 Exposiciones y Ferias: Se participará activamente en las ferias que 
se realicen a nivel nacional sobre salud y productos alimenticios. 
 Redes Sociales: Se crearán las redes sociales de la empresa con lo 
que se buscará un mayor acercamiento con el público, las redes 
sociales escogidas son Facebook e Instagram, con las cuales los 
clientes podrán hacer compras. 
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3. ESTUDIO TECNICO 
 
3.1. TAMAÑO DEL PROYECTO:  
 
Partiendo de la base de que es un producto de consumo masivo, se pretende 
iniciar con una extensión considerable de tierras destinada para el proyecto. 
 
Se destinará un área de 3 hectáreas, con una infraestructura de 
procesamiento que soporte la cantidad de producto cosechado. 
Adicional a lo anterior se contará con las siguientes áreas: 
 Un semillero para cubrir inicialmente 3 hectáreas. 
 Un centro de acopio de la hoja de moringa. 
 Una zona para el procesamiento de la hoja seca y el empaque de los 
productos.  
 Una bodega para el despacho del producto terminado. 
 
Los equipos de procesamiento para ofrecer un producto de alta calidad tienen 
una capacidad de procesar hasta el 500% de las hectáreas proyectadas a 
sembrar ya que se pretende hacer una inversión inicial que perdure en las 
expansiones tempranas del proyecto, además, se pretende implementar la 
estrategia de siembra segmentada, para obtener cosechas durante la mayor 
parte del año y poder llegar a la capacidad máxima todo el tiempo sin 
sobrecargar los equipos y evitar la retención de inventario especialmente en 
los primeros meses. 
 
Basados en un estudio realizado por el ingeniero agrónomo del equipo, se 
encontró que las proyecciones en la cosecha es de una relación 80/20, es 
decir, por cada 100 kg que se coseche de hoja fresca, solo se aprovecharía 
20 kg, el 20%.  
 
Tabla No. 4. Proyección de moringa fresca y en polvo.  
 
  
Fuente: Elaboración propia. 
 
Así mismo, se pretende iniciar con una extensión de 3 hectáreas, para cubrir 
las necesidades de los clientes potenciales con el portafolio que se pretende 
ofrecer. Dentro de las limitantes se podrían encontrar las extensiones de 
tierras destinadas al proyecto, pero en este caso se tiene reserva de 40 
hectáreas, las cuales se utilizarán proporcionalmente a la expansión del 
negocio. 
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Los equipos cotizados para Mowinga tienen capacidad para 50 hectáreas, 
los cuales son idóneos en este punto ya que es una inversión que se puede 
recuperar con las cantidades de hectáreas proyectadas inicialmente.  
 
 
3.2. LOCALIZACION 
 
Inicialmente el proyecto Mowinga se ubicará en la región norte del territorio 
colombiano, las tierras donde se cultivará la materia prima están localizadas 
en el corregimiento de Los Haticos, sur de la Guajira, jurisdicción de San Juan 
del Cesar, escasamente a unos 35 km de la ciudad de Valledupar 
(10.704594,-73.102333). 
 
La finca principal, donde se iniciará con un lote de 60 hectáreas se llama 
Santa Rosa, en ellas se localizará (ver anexo No. 2) también las plantas de 
procesamiento y bodegas, esto con el fin de ahorrar costos. (Ver Anexo No. 
3).   
 
Ya que el producto no sufre tanto traumatismo en su transformación para el 
consumo humano, este podrá soportar días almacenado en las bodegas, y 
gracias a la cercanía con la capital del Cesar y Barranquilla se vio atractivo 
el lugar donde la hoja va a ser procesada, es decir, esta ubicación es perfecta 
ya que se puede cubrir cuatro (4) departamentos a un muy bajo costo. La 
distancia desde el punto de extracción hasta la plaza de comercialización se 
encuentra de la siguiente manera 
 
 Barranquilla, Atlántico: 350 km. 
 Santa Marta, Magdalena: 249 km. 
 Riohacha, Guajira: 300 km 
 Valledupar, Cesar: 30 km 
 
Asimismo, en la zona residen campesinos con gran experiencia en diferentes 
cultivos que pueden colaborar en el proyecto generando así un valor 
agregado desde el inicio, donde Mowinga aportará empleo no solo a hombres 
especializados sino a las mujeres en la región para así ir ingresando una 
nueva actividad agrícola en el sector. 
 
Adicionalmente a las razones atractivas anteriormente mencionadas, se 
escogió este sitio gracias a los factores ambientales que requiere la planta, 
la moringa es una planta resistente a condiciones extremas, la zona presenta 
una luminosidad óptima para el buen desarrollo del cultivo. Igualmente, la 
tierra es “pulpa” donde solo era utilizada para la ganadería, creando así, un 
escenario óptimo para el proyecto. 
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La moringa se debe desarrollar en una zona preferiblemente al nivel del mar, 
tierra franco-arenosa y poca agua después del desarrollo. La finca Panamá 
y Santa Rosa poseen ese escenario ideal para el avance del proyecto. 
Actualmente, se están realizando pruebas pilotos en las tierras, donde la 
respuesta de las plantas es positiva. 
 
La finca se encuentra al pie de la carretera nacional, vía que de Valledupar 
conecta con el sur del Departamento de la Guajira, tierra sagrada para las 
comunidades indígenas de la región. Dentro del predio se cuenta con tres (3) 
pozos profundos, que, en el caso de faltar el agua de lluvia, se tiene un 
sistema de riego por aspersión para que las plantas continúen con su normal 
desarrollo y no poner en riesgo la inversión del proyecto.  
 
Gracias a la cercanía con el vecino país de Venezuela, se cuenta con 
insumos económicos como el combustible, necesario en las diferentes 
etapas del proceso y para la continuidad del negocio en caso de un corte de 
energía. 
 
 
3.3. INGENIERIA 
 
El producto como se mencionó anteriormente, se pretende ofrecer 
principalmente a los consumidores potenciales de la región Caribe, que 
tienen un estilo de vida saludable, donde encontrarán en un solo producto 
algo 100% orgánico, con vitaminas, proteínas y aminoácidos que 
encontrarían en varios alimentos comunes, lo que hace el producto atractivo. 
 
El proceso de elaboración del producto terminado inicia con la preparación 
del terreno para la siembra de la semilla. Posteriormente se procede con la 
siembra y el riego en el tiempo determinado por el ingeniero agrónomo. 
Dependiendo de la temporada, se aplica abono orgánico para ayudar al 
crecimiento de la planta y así obtener una producción ideal de hojas, durante 
todo el proceso es indispensable el agua.  
 
Después de 90 días aproximadamente, se procede a cosechar a mano, por 
campesinos de la zona, los cuales arrojan las hojas del árbol a un zorro que 
es transportado por un tractor, este lleva el producto cosechado a una planta 
de secamiento con capacidad para secar 50 hectáreas, cabe resaltar que la 
siembra de las hectáreas proyectadas no se realizará simultáneamente, con 
el fin de garantizar un buen proceso en el secado y apilamiento. 
 
El producto terminado (el polvo) de la hoja de moringa es almacenado en 
bultos de 50 kg, para después ser empacado en las presentaciones de: 1 
caja moringa en polvo x 20 sachet x 200 gr, tarro de 90 cápsula de moringa 
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x 50 gr y sobre sellado moringa en polvo 100 gr. Dentro de las estrategias de 
expansión tenemos el aceite de moringa extraído de la semilla, la cual es 
cosechada en los semilleros de 20 hectáreas. 
 
En condiciones favorables, un cultivo de moringa debe tener una población 
de 47.000 a 60.000 árboles por hectárea, con el fin de cosechar en promedio 
60 toneladas en condiciones normales. 
 
La moringa es reconocida por soportar sequías, pero la falta del preciado 
líquido en su etapa de desarrollo no hace que sea productiva y pierda su 
follaje, en épocas de sequía, el ingeniero agrónomo recomienda dos riegos 
semanales, bien sea por gravedad o por aspersión.  
 
Las principales enfermedades que se observaron en una prueba piloto con el 
semillero, fueron pudrición de tallo y raíz. En temas relacionados con la 
fertilización, basta con una aplicación de abono orgánico por temporada. 
 
A continuación, se describirá brevemente la maquinaria y el equipo mínimo 
necesario para llevar a cabo el proyecto, con el cual se lograría tener el 100% 
de la capacidad de producción para 20 hectáreas. Cabe resaltar que no toda 
la maquinaria es necesaria desde el momento 0 del proyecto, ya que se 
cuenta con un plazo de 90 días para adquirir parte de los equipos necesarios 
para el proceso de la transformación de la materia prima.  
 
El producto final es 100% orgánico, es por esto que la maquinaria necesaria 
no impacta negativamente el medio ambiente. 
 
El montaje de la maquinaria y equipo tiene una duración de 3 a 4 meses, por 
lo cual tocaría trabajar contrarreloj para tener las instalaciones listas para la 
primera cosecha, después cada 30-50 días se estaría recogiendo hojas 
frescas para su procesamiento. Estos ciclos son cada 5 años. 
 
Tabla No. 5 Maquinaria y equipo mínimo necesario para el proyecto 
 
EQUIPOS Y MATERIALES PARA EL CULTIVO 
Corta Maleza  $      9.000.000,00  
Guadañadoras (2)  $      4.500.000,00  
Machete de corte (10)  $         500.000,00  
SUBTOTAL  $    14.000.000,00  
INFRAESTRUCTURA PLANTA DE PROCESAMIENTO 
Sistema de sanitización de la hoja  $      4.500.000,00  
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Invernadero de secado de 160 m2  $    80.000.000,00  
Bodega temporal de producto seco 40 m2  $    24.000.000,00  
Bodega de procesamiento y empaque 120 m2  $    30.000.000,00  
Estantería bodega   $    20.000.000,00  
Sistema de ventilación  $    10.000.000,00  
SUBTOTAL  $ 168.500.000,00  
EQUIPOS PLANTA DE PROCESAMIENTO  
Molino micro pulverizador (1)  $    19.000.000,00  
Molino chipeador (1)  $      8.000.000,00  
Adecuación eléctrica  $      4.800.000,00  
Mesas para procesos en acero inoxidable (4)  $      4.000.000,00  
Máquina de empaque semiautomática  $    30.000.000,00  
Báscula pequeña (2)  $      1.000.000,00  
Báscula de piso (2)  $      6.000.000,00  
Cosedora de saco (1)   $      1.500.000,00  
SUBTOTAL  $    74.300.000,00  
VEHICULOS PARA TRANSPORTE DE PRODUCTO 
Tractor agrícola doble transmisión  $    60.000.000,00  
Vehículo utilitario movedor de cosecha  $    20.000.000,00  
Camioneta utilitaria  $    47.000.000,00  
SUBTOTAL  $ 127.000.000,00  
VALOR TOTAL  $ 383.800.000,00  
 
Fuente: Elaboración propia. 
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Tabla No. 6 Fichas técnicas de los productos: 
 
1 Caja moringa en polvo x 20 sachets x 
200 gr 
Costo 
unitario 
Insumo 
Cantidad 
utilizada 
Total, por 
producto o 
servicio 
Materiales Directos       
Moringa en bruto  4,666   1  4,666  
Empaques  85   20   1,700  
Embalaje  1,300   1  1,300  
Instrucciones, recetas promociones, 
publicidad 200  1  200  
Cosecha 900  1  900  
Costo Total      8,766  
 
Tarro de 90 cápsulas de moringa x 450 
mg(40.5gr) 
Costo 
unitario 
Insumo 
Cantidad 
utilizada 
Total por 
producto o 
servicio 
Materiales Directos       
Moringa en bruto  934   1.0   934  
Cápsula  76   90   6,840  
Embalaje  1,230   1   1,230  
Instrucciones, recetas promociones, publicidad  200   1    
Cosecha 1000  1   1,000  
Costo Total      10,004  
 
Sobre sellado moringa en polvo x 200 gr 
Costo 
unitario 
Insumo 
Cantidad 
utilizada 
Total por 
producto o 
servicio 
Materiales Directos       
Moringa x 1 kg  4,600   1   4,600  
Empaque ecológico  1,000   1   1,000  
Instrucciones, recetas promociones, publicidad  200   1   200  
cosecha 900  1   900  
Costo Total      6,700  
 
Fuente: Elaboración propia. 
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4. LA ORGANIZACIÓN 
 
4.1 MARCO ESTRATÉGICO 
 
El objetivo principal de Mowinga es brindar un estilo de vida saludable a 
través de un producto 100% orgánico, colombiano, el cual, gracias al aporte 
del consumidor, ayuda al crecimiento de la población aledaña, la cual trabaja 
con amor y dedicación para ofrecer el mejor producto posible a las familias 
colombianas y en al extranjero. 
 
Mowinga no solo ofrece un complemento alimenticio sino un cambio en los 
hábitos alimenticios del consumidor y una alternativa nutricional a los 
problemas sociales del país. 
 
MISION:  
 
A través de nuestro producto derivado del árbol de moringa MOWINGA 
generará valor agregado en nuestros productos ofreciendo una alternativa 
alimenticia saludable, elaborada por campesinos los cuales aportan al 
cuidado del medio ambiente. 
 
 
VISION:  
 
Mowinga como alternativa nutricional, se ve en el año 2023 como la empresa 
líder en un estilo de vida saludable, ofreciendo un amplio portafolio a base de 
moringa 100% orgánica. 
 
VALORES: 
 
El logro al cual se quiere llegar en 5 años depende directamente de nuestro 
compromiso por: 
 
 El cuidado del medio ambiente el cual es lo primordial, por esto todos 
nuestros productos son orgánicos. 
 Utilizar de manera eficiente los recursos naturales. 
 Involucrar a todos los grupos de interés en los procesos estratégicos de 
la compañía. 
 Ser una empresa accesible a todas las clases sociales.  
 Ayudar a la comunidad necesitada en temas alimenticios. 
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4.2. EQUIPO DEL PROYECTO 
 
El equipo del proyecto Mowinga se compone principalmente por personas jóvenes 
emprendedoras, que quieren ofrecer una alternativa saludable a la alimentación 
diaria de los colombianos. Además, son personas conscientes del cuidado de la 
naturaleza y de los recursos que ella nos provee.  
 
Los colaboradores directos e indirectos del proyecto en su mayoría serán 
campesinos de la región con sentido de pertenencia de los recursos naturales y que 
se sientan orgullosos de pertenecer a un emprendimiento que ofrece mejorar la 
salud de los colombianos y la comunidad en general. 
 
Socio clave y/o colaborador No. 1: 
 
DATOS PERSONALES 
Nombre del profesional: Diana Marcela Prado De Alba 
Correo electrónico: dianapradodealba@hotmail.com 
Edad: 28 años 
Ciudad de Residencia: Barranquilla 
  
DEDICACIÓN 
Porcentaje de tiempo asignado al 
proyecto: 100% 
Responsabilidades dentro del proyecto Logística, Compras, Marketing y Legal 
Habilidades para el proyecto 
Conocimientos y experiencia en 
negociación con proveedores, 
Logística, comercio exterior y 
Marketing. 
  
 
EDUCACIÓN FORMAL APLICABLE 
Nivel(1) Fecha de grado (aa-mmm)  
Título 
obtenido 
Establecimiento 
educativo 
Ciudad / 
país 
Secundaria 2006 -Diciembre Bachiller 
Comercial 
Colegio El 
Carmen 
Barranquilla 
Tecnóloga 2010 - Mayo Tecnóloga en 
Comercio 
Exterior y 
Negocios 
Internacionales 
ITSA Barranquilla 
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Profesional 2013 - Junio Administradora 
de Empresas 
Universidad del 
Atlántico 
Barranquilla 
Postgrado En curso Especialista en 
Gerencia 
Universidad 
Externado 
Bogotá 
Nota (1) Nivel: Primaria, secundaria, técnica, Profesional, Postgrado, Maestría, 
Doctorado.  
 
EXPERIENCIA LABORAL 
Título cargo Compradora de Servicios Operativos 
Empresa Contratante: C.I.Prodeco S.A. 
Cargo o función en el proyecto(1): 
Realizar los procesos de negociación de 
todos los servicios requeridos por las 
Minas y el Puerto para su funcionamiento 
generando las órdenes de compras, lista 
de precios y contratos. 
Entre los servicios se encuentran 
mantenimiento a equipos soportes, 
servicios técnicos, obra civil, servicios 
eléctricos etc. 
 
 
Socio clave y/o colaborador No. 2: 
 
DATOS PERSONALES 
Nombre del profesional: Luis Fernando Sierra 
Correo electrónico: sierracastroluisfernando@gmail.com 
Edad: 26 años 
Ciudad de Residencia: Valledupar 
  
DEDICACIÓN 
Porcentaje de tiempo asignado al 
proyecto: 100 % 
Responsabilidades dentro del proyecto Finanzas y Producción  
Habilidades para el proyecto 
Conocimientos y experiencia en el 
cultivo de alimentos ya que una 
empresa que cultiva y vende arroz 
paddy húmedo y presta el servicio de 
arriendo de maquinaria pesada. 
Experiencia en distribución y Logística. 
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EDUCACIÓN FORMAL APLICABLE 
Nivel(1) Fecha de grado  (aa-mmm)  
Título 
obtenido 
Establecimiento 
educativo 
Ciudad / 
país 
Secundaria 2011 - Junio Bachiller con 
énfasis en 
Ingles 
Fundación 
Colegio Bilingüe 
de Valledupar 
Valledupar 
Profesional 2015 - 
Noviembre 
Administrador 
de Empresas 
Pontificia 
Universidad 
Javeriana  
Bogotá 
Nota (1) Nivel: Primaria, secundaria, técnica, Profesional, Postgrado, Maestría, 
Doctorado.  
 
EXPERIENCIA LABORAL 
Título cargo Asesor TIC 
Empresa Contratante: Gobernación del Cesar 
Cargo o función en el proyecto(1): 
Asesorías en temas relacionados con las 
tecnologías de la información y 
comunicaciones para la gobernación 
haciendo puentes con entidades 
gubernamentales. 
 
Por otro lado, aparte de los socios claves y de los campesinos de la zona es 
indispensable para el cultivo un ingeniero agrónomo, conocedor de la planta y que 
genere valor agregado al proyecto mediante decisiones que no impacten 
negativamente el suelo y la planta en general. También es clave contar con los 
siguientes colaboradores y/o servicios: 
 
 Staff administrativo 
 Contador 
 Asesoría legal y tributaria 
 Vigilancia 
 Aseo general 
 
 
4.3 .  TIPO DE ORGANIZACIÓN 
 
Se pretende crear Mowinga mediante el tipo de sociedad por acciones 
simplificada (S.A.S) la cual inicialmente será constituida por Diana Prado y Luis 
Fernando Sierra, con la posibilidad del ingreso de inversionistas potenciales que 
compartan el deseo de brindarle a la sociedad un producto que mejore la calidad 
de vida.  
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La participación accionaria dependerá del aporte económico e intelectual de los 
socios inicialmente mencionados. El límite de responsabilidad va acorde a las 
características del tipo de sociedad que se constituye.  Los códigos CIIU de 
acuerdo a la actividad económica del emprendimiento son: 
 
 0111- Cultivo de cereales (excepto arroz), legumbres y semillas 
oleaginosas 
 1020- Procesamiento y conservación de frutas, legumbres, hortalizas y 
tubérculos. 
 4721- Comercio al por menor de productos agrícolas para el consumo en 
establecimientos especializados. 
 
 
4.4. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL- FASE DE OPERACIÓN 
 
La estructura organizacional (ver anexo No.4) se establecerá conforme vaya 
creciendo el proyecto, inicialmente gracias a la versatilidad de los socios y 
colaboradores comenzará mediante la asignación de tareas en la creación 
de la empresa. 
 
El representante de la compañía, bien sea uno de los socios o un colaborador 
externo principalmente debe tener presente el marco estratégico de 
Mowinga, ya que bajo esa misión y valores se construirá el camino para llegar 
a esa visión deseada.  
 
Piezas claves para este proyecto serán los ingenieros agrónomos y el líder 
de producción y logística que con sus conocimientos teórico-práctico 
acompañarán a los campesinos de la región en la ejecución eficiente y  activa 
de estos cultivos nuevos para la zona, y mucho más a la escala deseada.  Es 
por esto que se debe seleccionar personas altamente capacitadas que 
asesoren a los trabajadores de campo, en el manejo y el cuidado de la planta 
y del producto terminado, con el fin de que no pierda su valor agregado.  
 
De igual modo, se necesitará un profesional en responsabilidad social 
empresarial para que los procesos internos no salgan del marco orgánico e 
incluyente. Dentro del grupo de trabajo se encontrará un vendedor que 
promocionará el portafolio de Mowinga en las plazas claves. Después de 
definir responsabilidades en los procesos de cultivo, cosecha y 
procesamiento, se procederá al reclutamiento del personal logístico y 
comercial para la venta del portafolio ya terminado. 
 
 
 
 
31 
 
4.5 SISTEMA DE NEGOCIO 
 
DISEÑO Y CONCEPCIÓN 
 
LOGISTICA INTERNA: 
 Cronogramas de cultivos 
 Sistema para el riego de los cultivos 
 Adquisición de consumibles para el cultivo 
 
OPERACIONES: 
 Operación de recolección del cultivo 
 Operación de secado 
 Operación de selección de producto 
 Operación de empaque de productos de acuerdo a la presentación a producir 
 
LOGISTICA EXTERNA: 
 Transporte a los puntos de venta (esta actividad se puede tercerizar) 
 
MERCADEO Y VENTAS 
 Promoción  
 Publicidad 
 
PRESTACIÓN DEL SERVICIO 
 
SERVICIO POST-VENTA 
 Servicio de seguimiento de discrepancias de pedidos y de quejas y reclamos 
de clientes. 
 
ACTIVIDADES DE SOPORTE 
 
IT: 
 Mantenimiento de redes de computo de la empresa (esta actividad se puede 
tercerizar) 
 
FINANZAS: 
 Facturación 
 Compra de insumos 
 Pagos de nóminas 
 Contabilidad (esta actividad se puede tercerizar) 
 
RRHH: 
 Contratación (esta actividad se puede tercerizar) 
 Eventos de bienestar (esta actividad se puede tercerizar) 
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4.6 ALIANZAS 
 
Se proyectan alianzas comerciales con entes territoriales como la Gobernación 
del Cesar y la Guajira, ICBF y Unicef, ya que unas de las motivaciones que posee 
este proyecto es que con la moringa se puede combatir la desnutrición local, es 
por esto, que se pretende ofrecer un producto a gran escala para suplir 
necesidades en colegios estatales y regiones alejadas en la región. Por otro 
lado, se pretende realizar una cooperación con la IPS Aporta Tu Granito, líder 
en la lucha de la desnutrición en la Guajira. 
 
Así mismo, se podrán establecer alianzas comerciales con las tiendas naturistas 
en los diferentes puntos estratégicos donde ellas se encuentran con el fin de 
posicionar la marca en el mercado. 
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5. PLAN FINANCIERO 
 
5.1 ESTADO DE RESULTADOS 
 
5.1.1 PROYECCIÓN DE LOS INGRESOS 
 
Después de realizar una investigación de mercados, en tiendas naturistas en la 
ciudad de Barranquilla y Valledupar, con el fin de identificar el comportamiento de 
oferta y demanda de productos similares donde se identificaron la demanda de los 
productos naturales, especialmente los derivados de la moringa o sus sustitutos, se 
determinó la cantidad necesaria mínima a producir para poder competir en el 
mercado. Así mismo, se determinó un precio competitivo, el cual cubriera los costos 
y gastos proyectados, de igual forma un margen de ganancia prudencial. 
 
Grafica No. 2: Proyección de Venta en pesos de Moringa del Año 1 al Año 10 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
En el cuadro anterior se puede observar cómo se comportan las ventas por producto 
en el horizonte de inversión. La cantidad de producto que se proyectó en el portafolio 
de la empresa se contempló basándose en las encuestas realizadas por parte de 
las empresas existentes y en la capacidad de producción del terreno destinado para 
el proyecto. La moringa puede brindar al agricultor bajo unos escenarios climáticos 
favorables un aumento de su producción conforme pasen los años desde el mes 3-
4 hasta el año 5, es por esto por lo que se proyectaron las siguientes cantidades a 
vender con un aumento del 20% anual. 
 
Grafica No. 3: Proyección de Venta en cantidades de Moringa del Año 1 al Año 
10. 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
 
 
 
 
PROYECCION CANTIDADES Total Año 1 Total Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10
1 Caja moringa en polvo x 20 sachetsx 200 gr 6400 24000 28800 34560 41472 49766 54743 60217 66239 72863
Tarro de 90 capsulas de moringa x 450 mg(40.5gr) 6400 24000 28800 34560 41472 49766 54743 60217 66239 72863
Sobre sellado moringa en polvo x 200 gr 6400 24000 28800 34560 41472 49766 54743 60217 66239 72863
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5.1.2 PROYECCIÓN DE LOS COSTOS DE VENTAS 
 
Los costos de ventas se determinaron principalmente en el número de 
productos a producir en base al tamaño del proyecto, que resultó en el 
número de hectáreas mínimas. El margen bruto del primer año proyectado 
representa el 66% de las ventas, es decir que en el total proyectado a 
producir y vender solo el 34% serían destinados para los costos de ventas, 
logrando un aumento de 3% en los costos durante toda la proyección.  
 
Principalmente los costos están relacionados con la moringa orgánica en 
cada presentación, empaque, embalaje, instrucciones de empleo y uso, 
publicidad y cosecha. 
 
Cabe resaltar que los costos de ventas incluyen materiales orgánicos 
amigables con el medio ambiente los cuales son más costosos que los de la 
competencia, esto es una estrategia que se implementará con el fin de 
agregar valor al producto y que sea más atractivo para la venta. 
 
 
5.1.3 PROYECCIÓN DE LOS GASTOS ADMINISTRATIVOS 
 
Entre los gastos administrativos se pueden encontrar en mayor proporción 
con la nómina específicamente $159.6 millones de pesos, la cual representa 
el 33% de las ventas, es decir, que con lo que se produciría y vendería en los 
primeros años no alcanzaría a cubrir con los gastos operacionales. Estos 
gastos son generados en mayor proporción por los gastos de nómina y sus 
prestaciones. Dentro de estos gastos por nomina se puede encontrar: 
 
 1 administrador financiero  
 1 agrónomo 
 1 gerente comercial 
 Gerente de producción y diseño 
 2 jornaleros 
 1 comercial  
 1 auxiliar financiero.  
 
Los incrementos anuales se proyectaron solo por la inflación y por los 
aumentos estipulados conforme a la ley vigente.  
 
 
5.1.4 PROYECCION DE LOS GASTOS DE VENTAS 
 
Dentro de los gastos de ventas se puede apreciar que las comisiones de 
ventas, e inversiones temporales en relaciones públicas y materiales 
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publicitarios afectaron en gran medida la utilidad operacional logrando ocupar 
un 35% para el primer año, con un déficit de $ 196.9 millones de pesos 
colombianos.  
 
Es pertinente recordar, que el proyecto es pionero en la región y es necesario 
una inversión significativa continuamente en promoción, esto con el fin de 
posicionar los productos en el mercado orgánico regional y nacional.   
 
Así mismo en la Gráfica No. 2, se puede observar la relación de los ingresos 
con respecto a los costos de ventas, gastos operacionales, administrativos y 
gastos de ventas. 
 
Grafica No. 4 Evolución de ventas, Costos de ventas, gastos 
administrativos y de ventas. 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Se puede evaluar de la gráfica No. 3 una brecha considerable entre los 
ingresos por ventas proyectados con respecto a los costos y gastos del 
proyecto, que nos permiten deducir que el proyecto es viable. 
 
 
5.1.5 PYG MENSUALIZADO PRIMER AÑO Y PYG ANUAL 
 
En el estado de resultados se puede apreciar que a pesar de que el proyecto 
empieza a generar ventas desde el quinto mes, desde el primer mes se 
generan gastos operacionales y gastos de ventas, los cuales al finalizar el 
primer año se observa un resultado negativo en el ejercicio.  
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Tabla No. 7 Estado de resultados mensual: Mowinga 
 
 
Fuente: Elaboración propia  
 
Se puede observar en el estado de resultado mensual del primer año pérdidas 
considerables, la cual tienen las siguientes explicaciones: 
 
1. Desde el día 1 del mes 1 es cuando la semilla es sembrada, es decir, ya se 
había incurrido en algunos costos de adecuación del terreno y en adquisición 
de semilla. 
2. La primera producción del árbol es aproximadamente 90 días después de 
siembra. 
3. Las ventas se proyectaron a partir del 5 mes, dando así tiempo para la 
cosecha, empacado y distribución.   
4. La empresa incurriría en costos fijos desde el día 1, independientemente si 
vende o no. 
5. El margen positivo en utilidades es a partir del año 2. 
6. Para el primer año se puede observar que las ventas son destinadas en una 
proporción considerable a cubrir los gastos operativos. 
 
 
5.2 FLUJO DE CAJA 
 
5.2.1 INVERSIÓN REQUERIDA (ACTIVOS FIJOS E INTANGIBLES) 
 
Mowinga al ser un producto alimenticio 100% orgánico, necesita permisos y 
certificados para su distribución en el exterior, es por esto que se deberá 
tramitar certificados orgánicos de exportación cuando se llegue a dar el caso 
para satisfacer los clientes potenciales en el exterior de productos orgánicos 
37 
 
como también certificados nacionales para la comercialización de los 
mismos. Se proyecta una inversión de 26 millones de pesos 
aproximadamente en certificados, permisos y licencia para un óptimo 
funcionamiento del proyecto y así los clientes percibirán la calidad en cada 
compra. 
 
La inversión requerida en activos fijos es de 272.5 millones de pesos 
aproximadamente desde el primer mes, distribuidos de la siguiente manera: 
 
Tabla No. 8: Activos fijos 
 
Equipos y materiales del área cultivo $14.000.000  
Infraestructura planta procesamiento $168.500.000  
Equipos planta de procesamiento $ 74.300.000  
Vehículos para uso agrícola y transporte   $127.000.000  
Fuente: Elaboración propia 
 
Los equipos, materiales, infraestructura y vehículos anteriormente 
mencionados son activos que se deberán adquirir para el óptimo 
funcionamiento del proyecto. Cabe resaltar que se pretende aumentar la 
capacidad proyectada de producción. 
 
 
5.2.2 CAPITAL DE TRABAJO 
 
En el Balance General proyectado se aprecia unos pasivos corrientes 
pequeños con respecto al apalancamiento por los socios. El único concepto 
que aparece de cuentas por pagar son los proveedores de materiales para el 
embalaje de los productos, los cuales bajo su política de recaudos ofrecen 
plazos a 30 días. 
 
Por otra parte, las cuentas por cobrar serían a 15 días, al igual que los 
inventarios que son 7 días menos que las cuentas por pagar, con lo cual el 
proyecto lograría una liquidez en su ejecución.  
 
Tabla No. 9. Capital de trabajo-Mowinga 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
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Se evidencia en la tabla 6. Capital de trabajo- Mowinga que las ventas del 
proyecto empiezan en el mes 5 en adelante, hasta el año 5. No se relacionan 
costo de mercancía vendida ni cuentas por pagar hasta el mismo plazo. El 
capital de trabajo o los recursos requeridos para operar son asumidos por los 
socios en un 100% y estos se desglosan en: 
 
 Mano de obra (Agrónomo, jornaleros y administrador de finca) 
 Semillas 
 Preparación de tierra y Riego 
 Fertilizantes 
  
 
5.2.3 PROYECCIÓN DEL FLUJO DE CAJA 
 
Se observa en el flujo de caja del año uno (1) el resultado negativo de dicha 
proyección, ya que la inversión a realizar es considerable, teniendo en cuenta 
el tamaño del proyecto y los costos y gastos. 
 
 
Tabla No. 10 Flujo de caja año uno (1) 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Se puede realizar un análisis comparativo entre el flujo de caja del primer año 
y de la proyección de los 10 años, donde se puede visualizar un flujo de caja 
libre positivo a partir del año 2, esto se debe a que el proyecto generaría 
ingresos a partir de la mitad del primer año.  
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Grafica No. 5 Flujo de Caja del proyecto 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Por último, se puede concluir que el flujo de caja es negativo en los primeros 
años debido al tamaño del proyecto, no es preocupante teniendo en cuenta 
que las ventas pueden ser aún mejores ya que se está castigando 
severamente los ingresos por ventas, esto con el fin de ser realista. 
 
Tabla No. 11. Flujo de caja proyección 10 años 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
5.2.4 PROYECCIÓN FLUJO DE CAJA FINANCIACIÓN 
 
Mowinga por ser un proyecto nuevo en el mercado estaría atravesando por 
una serie de obstáculos si solo busca fuentes de financiación con las 
entidades bancarias, es por esto que en las proyecciones de flujo de caja de 
financiación refleja un escenario nulo en apalancamiento con terceros. Se 
-295,5
-191,9
288,5
568,4
719,4
916,2
1196,2
1413,0
1647,8
1916,3
2228,8
-500,0
0,0
500,0
1000,0
1500,0
2000,0
2500,0
AÑO
CERO
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 AÑO 6 AÑO 7 AÑO 8 AÑO 9 AÑO 10
Flujo de Caja del Proyecto
40 
 
puede observar en el flujo de caja de financiación la falta de liquidez en el 
primer año, esto se debe a que ese año existirían unos periodos muertos. 
 
Tabla No. 12 Flujo de caja financiación proyectado a 10 años. 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
5.3 INDICADORES FINANCIEROS 
 
Basándose en las proyecciones en ingresos por ventas, costos, gastos e 
inversión Mowinga generaría una rentabilidad sobre sus costos de capital del 
17.76%, es decir, es atractiva para los inversionistas simpatizantes, ya que 
el porcentaje de rentabilidad es superior al de la DTF, donde el dinero de los 
inversionistas además de estar rentando estaría aportando a un proyecto con 
un impacto social y ambiental positivo. 
 
El valor presente neto del flujo de caja de 1.228 millones de pesos refleja que 
Mowinga es una propuesta viable y rentable, al igual que la tasa interna de 
retorno (TIR) que muestra una tasa del 46%. Por otro lado, según el Payback 
muestra un periodo de retorno de la inversión de 4 años, logrando así un 
punto de equilibrio para la compañía en el año dos (2) con 900 millones de 
pesos aproximadamente, donde los inversionistas que son el mayor 
apalancamiento del proyecto podrán recuperar su inversión en muy poco 
tiempo. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Total Año 1 Total Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10
  =  FLUJO DE CAJA LIBRE FCL  (del Proyecto) (203.432.162)     270.195.268      561.220.035      710.421.814      905.126.672      1.182.437.015   1.403.182.441   1.636.622.679   1.903.541.139   2.214.347.434    
Flujo de Caja Libre Acumulado (Payback) 332.483.141 1.042.904.954 1.948.031.627 3.130.468.642 4.533.651.083 6.170.273.762 8.073.814.900 10.288.162.335
 (+) Deuda bancaria Adquirida 100.000.000          -                                
 (+) Intereses provenientes de Inversiones Financieras -                                -                                
 (+) Aportes de capital Socios 160.000.000          -                                
 (-) Intereses pagados por créditos -                                -                                -                                -                                -                                
 (-) Pago de amortización de capital de deudas -                                -                                -                                -                                -                                
 (-) Pago de Dividendos -                                
  =  FLUJO DE CAJA DE FINANCIACION 260.000.000      -                     -                     -                     -                     -                     -                     -                     -                     -                      
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6. EVALUACIÓN SOCIAL 
 
Mowinga, como empresa dedicada a comercializar productos derivados de la 
moringa tiene una alta responsabilidad por generar un impacto positivo en la 
comunidad donde opera. Uno de los pilares del proyecto es la inclusión social 
de la comunidad, es por esto por lo que dentro de su grupo de trabajo se 
encontrarán colaboradores oriundos del Departamento del Cesar y Guajira 
que estén en condición de población vulnerable (madres cabeza de hogar, 
victimas del conflicto armado, desplazados, etc.) desempleados y en 
condiciones precarias de vivienda. 
 
Así mismo, durante el proyecto se planteará los entes territoriales una alianza 
estratégica para utilizar la moringa como complemento alimenticio en las 
comunidades remotas y a los niños en desnutrición.  
 
Mowinga como negocio que cumple con los requerimientos del impact 
investing, ya que es benéfica en tres frentes como lo son: económico, social 
y ambiental. La zona de Badillo, Cesar fue altamente golpeada por la 
violencia de los grupos guerrilleros y paramilitares, dejando una cicatriz social 
y una brecha de desigualdad entre los terratenientes y los habitantes del 
pueblo.  
 
Con este proyecto se busca el empoderamiento de los colaboradores de 
Mowinga, donde no solo sea empleados directos e indirectos, sino que 
encuentren en la empresa ese aliado que ayude a superar esas heridas en 
sus familias y comunidades. El objetivo no solo es que los colaboradores 
sean justamente remunerados por su objeto contractual, sino que la 
compañía le brinde asesoría y acompañamiento en diferentes áreas de su 
vida cotidiana.  
Tabla No. 13:  Matriz Evaluación social según el modelo de Fundación de 
Luis Vives. 
MODELO DE FUNDACION DE LUIS VIVES 
PERSONAL Los colaboradores y grupo de interés interactuarán con una 
compañía honesta fundada en valores y principios. 
MATERIAL Mowinga al ser una empresa productora de un alimento 
altamente nutritivo, dentro de su misión está ayudar en los 
problemas alimenticios de la zona y de los colaboradores, 
brindándoles moringa pura y fresca en los alimentos diarios. 
Por otro lado, la compañía en un mediano plazo puede ser 
una fuente de financiación para los proveedores y 
colaboradores del corregimiento donde se va a establecer.  
SALUD El producto para ofrecer por la compañía es 100% 
orgánico, es decir que no genera impacto negativo en la 
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MODELO DE FUNDACION DE LUIS VIVES 
salud de las personas. En todo caso, los colaboradores 
deben estar afiliados a salud y ARL.  
CONVIVENCIA Y 
FAMILIAR 
Los colaboradores en su mayoría tendrán horarios flexibles 
ya que van acorde a la producción y a los cultivos de 
moringa, por lo tanto, esas horas libres en un mediano plazo 
la compañía las canalizará para que sean aprovechadas por 
sus familias.  
RELACIONAL Mowinga sería una empresa flexible y no tan jerárquica, 
donde los colaboradores de todas áreas podrán interactuar 
entre si.  
OCUPACIONAL La mayor parte de los grupos de interés son habitantes de 
la zona que en mayoría son agricultores y trabajadores de 
campo.  
OCIO Y TIEMPO 
LIBRE 
Los colaboradores en su mayoría tendrán horarios flexibles 
ya que van acorde a la producción y a los cultivos de 
moringa, por lo tanto, esas horas libres en un mediano plazo 
la compañía las canalizará para que sean aprovechadas por 
sus familias 
COMUNITARIA Participar con la administración municipal en brigadas de 
salud y en la atención en caso de desastre. 
Fuente: Elaboración propia. 
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7. EVALUACIÓN AMBIENTAL 
 
Para este proyecto el impacto ambiental es sumamente bajo debido a que 
estaremos trabajando directamente con el campo, es decir como es un proceso de 
producción primario en donde lo que se hará un proceso de cultivo no estaremos 
vulnerando el ambiente al poner en marcha el proyecto. 
 
En este caso en particular se tendrán en cuenta todo tipo de herramientas y abonos 
biodegradables para garantizar que una vez sea abonado el terreno no pierda sus 
propiedades para futuros cultivos. 
 
También es importante aclarar que el terreno a cultivar no está siendo utilizado para 
ningún cultivo y no estaría afectando ningún tipo de fauna. 
 
Tabla No. 14: Matriz de Evaluación de impacto ambiental. 
   
Aspecto 
ambiental 
asociado 
Actividad 
asociada al 
aspecto 
Impacto 
ambiental 
Importancia 
del 
impacto 
Significancia 
calificación 
Generación de 
residuos 
aprovechables 
(papel, cartón, 
plástico, metal, 
vidrio) 
Impresión de 
documentos y 
diseños 
de los productos 
Agotamiento de 
los 
recursos naturales 
BAJO No significativo 
Generación de 
desechos por el 
cubrimiento de 
necesidades del 
personal y de la 
fabricación de los 
productos 
Agotamiento de 
los 
recursos naturales 
BAJO No significativo 
Generación de 
residuos no 
aprovechables 
Generación de 
desechos por el 
cubrimiento de 
necesidades del 
personal y de la 
fabricación de los 
productos 
Agotamiento de 
los 
recursos naturales 
BAJO No significativo 
Consumos de 
agua 
Consumo de agua 
necesaria para las 
labores de la 
empresa 
Agotamiento de los 
recursos naturales ALTO 
No 
significativo 
Fuente: Elaboración propia. 
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8. ANÁLISIS DE RIESGOS 
 
Se verán tipificados estos riesgos: 
 
Organización: Que no se encuentre con el personal capacitado para el cultivo ya 
que es un tipo de cultivo poco conocido o que se presente deserción. Este riesgo 
se va a mitigar capacitando al personal e incentivándolo para evitar la deserción. 
 
Producción: Existen diferentes tipos de riesgo que pueden presentarse en el 
proyecto desde el punto de vista de producción u obtención de la materia prima. El 
árbol de moringa es conocido por ser un árbol que soporta temporadas de sequías 
y de inviernos, sin embargo, la producción de hoja de moringa se vería afectada en 
estos escenarios, al igual el crecimiento de los arboles si se llegase a presentar en 
los primeros meses del proyecto. Así mismo, se debe asumir el riesgo cuando se 
presentan sequías e inviernos prolongados. 
 
Por otro lado, se debe controlar el riesgo de plagas en el cultivo. Es por esto que 
dentro del equipo de colaboradores se encuentra un ingeniero agrónomo que 
estaría monitoreando los lotes para prevenir estas plagas, es indispensable la labor 
del agrónomo ya que los controles que se deben aplicar para disminuir o eliminar 
los riesgos, los correctivos deben ser orgánicos.  
 
Financiero: Que la capacidad de los inversionistas no pueda sostener los costos y 
gastos operacionales durante los primeros meses (capital de trabajo). Este riesgo 
debe ser aceptado ya que los inversionistas del proyecto al momento de ejecutar el 
proyecto buscarán el capital suficiente para el sostenimiento de este. 
 
Los inversionistas al ver que se aumenta el riesgo financiero por la falta de recursos 
se verán obligados a apalancarse con entidades financieras que promuevan cultivos 
de superalimento, orgánicos y de inclusión social. 
 
Mercado: Poca aceptación del producto ya que la marca es nueva y la planta 
moringa es poca conocida en el mercado. Este riesgo lo vamos a mitigar a través 
de planes de comunicación, y estudios de mercado para que la marca se dé a 
conocer para obtener estrategias efectivas que nos permitan la aceptación del 
producto a nuestros clientes potenciales. 
 
Según la Grafica No. 3: Proyección de Venta en cantidades de Moringa del Año 1 
al Año 10, se puede observar cuáles son las cantidades que se deberían vender en 
el escenario ideal para poder cubrir los costos y gastos del proyecto. 
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Tabla No. 16: Proyección de cantidades mínimas a vender. 
 
 
 
 
Así mismo, en la tabla No. 16 se muestran las cantidades que se deberían vender 
del portafolio de productos de Mowinga en los primeros dos años para que el VPN 
del proyecto llegue a $1. Nuevamente es necesario tener en cuenta que en el primer 
año no se realizan ventas durante los primeros cinco meses. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
PROYECCION CANTIDADES Total Año 1 Total Año 2
1 Caja moringa en polvo x 20 sachetsx 200 gr 4800 8424
Tarro de 90 capsulas de moringa x 450 mg(40.5gr) 4800 8424
Sobre sellado moringa en polvo x 200 gr 4800 8424
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9. PLAN DE IMPLEMENTACION 
 
A continuación, se encuentra el plan de implementación el cual se construyó basado 
en las actividades claves para la iniciación del proyecto y la continuidad del mismo, 
se asumió todas las actividades iniciales como la creación de una sociedad, la 
posesión de los recursos financieros, humanos y locativos necesarios, etc. En 
primera instancia se tuvo en cuenta factores como la preparación de la tierra, 
siembra y cosecha del producto, ejecuciones claves para el resto del plan. 
 
Se incluye en el plan de implementación el secamiento del producto cosechado, 
dando así inicio a la transformación de la hoja fresca de moringa en polvo listo para 
el consumo humano. Luego es empacado en las diferentes presentaciones las 
cuales, saldrán en distribución. 
 
Adicional y paralelamente se plasmó en el plan las estrategias de mercadeo a 
implementar desde el mes 1, con el fin de que los clientes potenciales se familiaricen 
con el producto y la marca.  
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Tabla No. 16 Plan de Implementación Mowinga 
 
 
 
 
 
 
 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
PREPARAR EL TERRENO INGENIERO 
AGRONOMO
SEMBRAR 
LIDER DE 
PRODUCCIÓ
N
ASISTENCIA DEL CULTIVO
LIDER DE 
PRODUCCIÓ
N
COSECHA
LIDER DE 
PRODUCCIÓ
N
Secamiento de la hoja
LIDER DE 
PRODUCCIÓ
N
Trituracion de la Hoja
LIDER DE 
PRODUCCIÓ
N
Clasificación y empaque en las 
diferentes presentaciones 
LIDER DE 
PRODUCCIÓ
N
Almacenamiento en centro de 
acopio
LIDER DE 
PRODUCCIÓ
N
Ejecutar las estrategias de 
mercadeo y comunicación por 
redes sociales
LIDER DE 
MARKETING
Ejecutar las estrategias de 
mercadeo por los canales de 
comunicación
LIDER DE 
MARKETING
Distribución y venta LIDER DE MARKETING
Proceso industrial donde la 
moringa pasa por el secamiento 
de las hojas, la trituración y el 
empacado en las diferentes 
presentaciones .
Implementar las estrategias de 
comunicación y de mercadeo a 
implementar con el fin de atraer 
a los clientes potenciales
P
R
O
C
ES
O
 IN
D
US
TR
IA
L 
M
ER
C
AD
E
O
CO
S
E
CH
A
Factor 
Crítico de 
Éxito AÑO 1
Preparar el terreno para el 
cultivo, sembrar, asistir los 
lotes y cosechar el producto, 
los costos asosciados a estas 
actividades estan relacionados 
en una parte en la inversión 
inicial como en los costos de 
ventas.
Objetivo Actividades o Tareas Responsable
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ANEXOS 
 
ANEXO No. 1 ENCUESTA. 
 
Encuesta realizada en las ciudades de Barranquilla y Valledupar a una población de 
175 personas: 
1. Sexo: 
 
2. Edad: 
 
 
3. Según la ubicación de su casa o su recibo público, su residencia se 
encuentra ubicada en estrato: 
 
 
15 
50 
 
10. Ocupación: 
 
 
5. ¿Usted consume algún complemento o suplemento alimenticio? 
 
 
 
6. Si respondió afirmativo la pregunta No. 5., responda por favor con qué 
frecuencia lo consume 
 
51 
 
 
7. Seleccione a continuación si consume o conoce alguno de los siguientes 
suplementos o complementos alimenticios:  
 
8. ¿Conoce usted la Moringa? 
 
La Moringa (Moringa oleífera) o también conocida como “el árbol milagro” es una 
fuente importante de alimentos y se encuentra en muchos países, “A nivel 
alimenticio, M. oleífera tiene gran importancia, ya que tiene todos los aminoácidos, 
vitaminas y minerales valiosos –incluso en mayor cantidad que los alimentos 
típicamente considerados como tales– y otras propiedades nutritivas” (Gomez, y 
otros, 2014). 
 
9. En una escala de 1 a 5 ¿Qué tanto estaría interesado en consumir la 
Moringa? 
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10. Basado en lo poco o mucho que conoce de la Moringa, ¿En qué 
presentación le gustaría consumirla o la consume?  
 
 
 
11. Si usted comprara Moringa, ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por 
Cápsulas o Tabletas (90 unidades). 
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12. Si usted comprara Moringa, ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por una 
Caja de moringa en polvo x 20 sachets para un total de 200 gr? 
 
 
 El Aceite de  
13. Si usted comprara Moringa, ¿Cuánto estaría dispuesto(a) a pagar por un 
frasco de aceite de Moringa de 50 ml? 
 
 
14. Si usted comprara Moringa, ¿Cuánto estaría dispuesto(a) a pagar por un 
sobre sellado de hojas de Moringa de 100 gr? 
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15. Basados que la Moringa es un complemento alimenticio 100% natural, 
¿Dónde le gustaría encontrar el producto? 
 
 
 
Muchas gracias por su tiempo. 
  
 
 
Este es el link para contestar la encuesta: 
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScL8NQHSYc7qEH9EiYvAvDiAoqxHw
Tb2ZGBYnywI4JcKo5LwQ/viewform?usp=sf_link 
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ANEXO No. 2 Mapa de ubicación del proyecto 
 
Mapa del área a cultivar y de la planta de acopio y procesamiento (primeras 40 
hectáreas). 
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ANEXO No. 3 Plano de planta de procesamiento y almacenamiento 
 
Plano de la planta de procesamiento y almacenamiento Mowinga (Diseño 
preliminar). 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
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ANEXO No. 4 
 
Estructura organizacional de Mowinga  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
CEO
Líder de 
Producción y 
Logística
Ingeniero de 
Calidad
Ingeniero 
Agrónomo
Jornaleros
Profesional de 
responsabilidad 
Social  
Contador y 
Asesor Legal
Líder de 
Marketing 
Vendedor
Secretaria 
General y 
contable
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ANEXO No. 5 Mapa Región Caribe 
 
 
